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Kamran Siddiqi, Group Executive
bei Visa flir Zentral- und Osteuro-
pa, den Nahen Osten und Afrika:
,iIm Rahmen dieser Kooperation
werden wir Etihads Vielfliegerplatt-
form mit der Expertise von Visa
zusammenbringen, um ein bran-
chenweit fihrendes Angebot an
Zahlungskarten zu entwickeln.
Kunden von acht Airlines in sechs
Landern und auf drei Kontinenten
werden bei ihren alltaglichen Aus-
gaben Punkte sammeln kénnen,
die sie anschlielRend innerhalb des
Netzwerkes der Etihad Airways
Partner einlésen kénnen.*

Die Etihad Airways Partner haben
kirzlich eine Reihe gemeinsamer
Vorteile fur Vielflieger innerhalb ih-
res Programms eingefiihrt. Vielflie-
ger stellen ein wichtiges Kunden-
segment fir GLC, Visa und deren
Finanzpartner dar.

Bundesbank: Forum
Zahlungsverkehr gegriindet

Die Deutsche Bundesbank hat An-
fang November das Forum Zah-
lungsverkehr gegriindet, das halb-
jahrlich zusammenkommt. Damit
soll ein Rahmen geschaffen wer-
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den, in dem Anbieter und Nutzer
von Zahlungsdiensten Innovatio-
nen und mogliche Konflikte disku-
tieren konnen. Das Forum Zah-
lungsverkehr schlief3t an die Arbeit
des SEPA-Rates an, der mit Ein-
fihrung von SEPA (Single Euro
Payments Area) seinen Auftrag er-
fullt hat.

In den Sitzungen des Forums Zah-
lungsverkehr soll es nun vor allem
um die zunehmende Digitalisierung
gehen, die im Zahlungsverkehr der
entscheidende Antriebsfaktor flr
Veranderungen ist. Kontaktloses
Bezahlen an der Handelskasse,
schnelle Zahlungsabwicklung in
Echtzeit oder Smartphones als
.Bankterminals® sind nur einige
Beispiele fiir die neuen Entwicklun-
gen. In die Diskussionen sollen
auch die Themen eingehen, die
auf europaischer Ebene im ERPB
(Euro Retail Payments Board) auf
der Tagesordnung stehen.
Carl-Ludwig Thiele, Mitglied des
Vorstandes der Deutschen Bundes-
bank und Vorsitzender des Forums
Zahlungsverkehr: ,Nach der Ein-
fihrung von SEPA fiir die Uberwei-
sung und Lastschrift geht es nun
darum, SEPA 2.0 fiir digitale Zahl-
verfahren zu gestalten.”

Mitglieder des neuen Forums Zah-

lungsverkehr sind Vertreter von
Handelsverband Deutschland
(HDE), Bundesverband der Deut-
schen Industrie (BDI), Verbraucher-
zentrale Bundesverband (vzbv),
Gesamtverband der Deutschen
Versicherungswirtschaft (GDV),
Bundesarbeitsgemeinschaft der
Freien Wohlfahrtspflege (BAGFW),
Bundesverband der Energie- und
Wasserwirtschaft (BDEW), Ver-
band Deutscher Zeitschriftenverle-
ger (VDZ), Kompetenzzentrum flr
das Kassen- und Rechnungswesen
des Bundes (KKR) sowie Bundes-
verband der Deutschen Volksban-
ken und Raiffeisenbanken (BVR),
Bundesverband deutscher Banken
(BdB), Bundesverband Offentlicher
Banken Deutschlands (VOB), Bun-
desverband der Zahlungsinstitute
(bvzi), Bundesverband Informati-
onswirtschaft, Telekommunikation
und neue Medien (Bitkom) und
Deutscher Sparkassen- und Giro-
verband (DSGV). An der Sitzung
des Forums Zahlungsverkehr neh-
men auch Vertreter aus dem Bun-
desministerium der Finanzen, dem
Bundesministerium der Justiz und
fur Verbraucherschutz, dem Bun-
deskartellamt sowie der Bundesan-
stalt fir Finanzdienstleistungsauf-
sicht teil.

Kundenbindung

Kundenbindungsprogramme

im deutschen Modehandel
Kundenbindungsprogramme ste-
hen im Modehandel hoch im Kurs.
Nahezu jede Woche wird ein
Launch oder Relaunch von Unter-
nehmen aus allen GréRRenklassen
und Uber alle Vertriebsformen an-
gekindigt. Basis bleibt dabei nach
wie vor in den meisten Fallen die
Ausgabe einer physischen Kun-
denkarte. Erste Handler setzen
auf eine virtuelle Kunden-Regist-
rierung oder die Integration der
Kundenkarte in eine handlereige-
ne App.

Einen detaillierten Uberblick bietet
jetzt der BTE (Handelsverband
Textil) in seiner Publikation ,Kun-
denbindungsprogramme im deut-
schen Modehandel®. Sie besteht
aus zwei Teilen: einer Dokumenta-
tion mit Leitfaden, in dem notwen-
diges Basiswissen vermittelt, die
Auspragungen der einzelnen Kun-
denbindungsprogramme beschrie-
ben und konkrete Beispiele aus
dem Markt zugeordnet werden,
sowie einer Excel-Datenbank. Die-
se enthalt die Kundenbindungs-
programme von mehr als 600
Handlern. In diversen Rubriken

sind die Unternehmen nach tber-
regionaler oder regionaler Verbrei-
tung oder nach den klassischen
Unterbranchen sortiert. Die Band-
breite an Rabatt- und Bonusvortei-
len ist ebenso abgebildet wie die
in keiner anderen Branche so aus-
gepragte Vielfalt an Serviceleis-
tungen, mit der Modehandler ihre
Kunden quer durch alle Genres,
UnternehmensgréfRen und Kon-
zepte binden wollen. Die Studie ist
Uber den BTE-Shop (www.bte.de),
wo es auch eine Leseprobe gibt,
erhaltlich.

Autor ist Stefan Schneider von
CardsConsult.



